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Per Ratgeberportal zur Conversion

Mit datenbasiertem Online-Marketing auf einem Ratgeberportal innerhalb kiirzester

Zeit den Umsatz ankurbeln: Harras Pharma ist das in Zusammenarbeit mit dem

Gesundheitsnetzwerk kanyo gelungen. Eine effektive SEO-Strategie, prazise

Zielgruppenansprache und User-Fuhrung brachten die Besucher zur Conversion. Der Case
zeigt: Wenn die Teilbereiche des Online-Marketings nahtlos ineinandergreifen, konnen

online neue Kunden gewonnen und zum Kauf bewegt werden.

Die Zusammenarbeit von Harras Phar-
ma, einem Phyto-Arzneimittelhersteller
in Miinchen, und dem digitalen Gesund-
heitsnetzwerk kanyo trat im Mai 2018 in
die heifse Phase ein: Zu dieser Zeit gingen
die Werbe- und Conversionelemente fiir
das Produkt Salbei Curarina auf der Rat-
geberseite kanyo.de online. Da war das
OTC-Priparat bereits mehrere Jahre auf
dem Markt, doch der Umsatz stagnierte
im Jahresmittel auf niedrigem Level.

Als natiirliches Arzneimittel fiir Mund-
hygiene und als Mittel bei iibermifSigem
Schwitzen hatte es einen treuen aber sehr
kleinen Kiuferstamm, der aktiv ausge-
baut werden sollte. Ziel war es, das Na-

kanyo - das Gesundheitsnetzwerk
bietet Lesern auf 25 Online-Ratgeber
portalen Informationen zu vielfaltigen
Themengebieten aus dem Healthcare-
und Lifestylebereich - von ausgewoge-
ner Ernahrung iiber Erkaltungen bis hin
zu chronischen Schmerzen.

E  wwwkanyo.de
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turprodukt auf digitalen Ratgeberseiten
von kanyo einzubinden und dadurch
neue Kunden zum Kauf zu animieren.

Da es sich wegen der Indikation ,,star-
kes Schwitzen® um ein Produkt mit
saisonal stark schwankendem Absatz
handelte, war der wichtigste Vergleichs-
wert der durchschnittliche Monatsum-
satz. Das Ergebnis: Verglichen mit dem
Umsatzzeitraum September 2016 bis
August 2017 hatte sich der durchschnitt-
liche Monatsumsatz zwischen Septem-
ber 2018 und August 2019 von 1.585
Euro auf 7.078 Euro auf das 4,5-fache
gesteigert — und das ohne anderweitige
Marketing-MafSnahmen. Auch beim di-

DER DURCHSCHNITTLICHE MONATSUMSATZ =
VON SALBEI CURARINA VOR UND MIT DER
ONLINE-MARKETING-KAMAPAGNE

rekten Vergleich der Monate Mai 2018,
in dessen Verlauf die Belegung startete,
und Mai 2019 wird das Umsatzwachs-
tum deutlich. Binnen eines Jahres ist es
von 1.081 Euro auf 5.950 Euro gestie-
gen, was mehr als eine Verfiinffachung
darstellt.

»Mehr Klicks oder eine gesteigerte Mar-
kenbekanntheit sind wichtige Ergebnisse
von gutem Online-Marketing, aber der
konkreteste und belastbarste KPI ist und
bleibt der Umsatz. Da die Zusammen-
arbeit mit kanyo die einzige Marketing-
MafSinahme im entsprechenden Zeitraum
war, konnen wir hier von einem direkten
Zusammenhang ausgehen. In dem Aus-
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Zwischen den Referenzzeitraumen stieg der durchschnittliche Monatsumsatz
von Salbei Curarina auf den viereinhalbfachen Wert
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» 1 unterschiedliche Ursachen
A haben. Dahinter kann in

bevorstehender Infekt oder

eine Pollenallergie stecken.

For die Dizgnose

euschnupfen die Symptome hervorrufen.

kdnnen vor allem Pollen von Baumen (z.B. Ahorn, Birke, Erle)

Korper ist bei
erden. Dies geschieht

SALBEI CURARINA® i: I d}‘
Echtar Saibei - scht stk gegen Schwitzen 3
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Native Advertising: Content-integrierte
Banner fiihren den Leser gezielt zum
Produkt-Advertorial auf einer Microsite

mafl und vor allem in der Geschwin-
digkeit hatten wir das nicht erwartet®,
erkliart Ruth Wolf, Marketing- und Ver-
triebsleiterin von Harras Pharma.

Die Strategie zur Erschlieffung neuer
Kiufergruppen war komplett digital
angelegt. Der Schliissel zum Erfolg lag
dabei in der exakten Zielgruppenan-
sprache: Werbemittel sind immer dann
am effektivsten, wenn sie von den richti-
gen Menschen zum richtigen Zeitpunkt
wahrgenommen werden. Im Fall von
Salbei Curarina waren das vor allem
Betroffene von iibermifSigem Schwitzen,
die sich auf der Suche nach Ursachen
und Behandlungsmoglichkeiten gemacht
hatten und wihrend ihrer Recherche
auf Google das SEO-optimierte Ratge-
berportal stark-gegen-schwitzen.de von
kanyo fanden. kanyo bietet insgesamt
25 indikationsspezifische Portale mit
laienverstindlichem Content an und
erreicht somit Menschen mit den un-
terschiedlichsten medizinischen Bediirf-
nissen. Einmal auf der Seite angelangt,
wurden die Besucher durch ein ausge-
kliigeltes Conversionkonzept der Patient
Journey Manager von kanyo zu Salbei
Curarina gelenkt. Durch interne Banner-
schaltung auf den Ratgeberseiten und
einer Conversion-orientierten Userfiih-
rung erreichten die Besucher zunichst
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Salbei gegen Gbermakiges
Schwitzen? Hochwertige
CURARINA® Tropfen
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te Hande, feuchte

den Achselnund

von Tee oder Badern Anwendung
findet. Ein weiteres pr.
Pr:

Die nachste Apotheke? Geben
Sie hier einfach lhre
Postleitzahl ein und wir
verraten thnen, wo Sie die
Salbeitropfen inihrer
Umgebung kaufen kinnen.

Jetzt Apotheke finden >

iidmamn

Foto: kanyo

Vom Advertorial gelangt der Leser mit
einem Klick zum Apothekenfinder, um eine
Filiale in seiner Nahe ausfindig zu machen

das ausfiihrliche Advertorial zum Pro-
dukt. Abschlieflend gelangten die Leser
durch einen Clickout entweder zu einer
digitalen Versandapotheke ihrer Wahl
oder sie konnten mit einem Apotheken-
finder stationire Anlaufstellen in ihrer
Nihe ausfindig machen. Je nachdem, an
welchem Punkt der Patient Journey sie

Marc-Michael Schoberer ist Managing
Partner von kanyo und seit 15 Jahren
Unternehmer und Online-Marketer
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sich befanden, wurden die Besucher so-
mit mit dem richtigen Content und den
passenden Impulsen in Richtung Con-
version gelenkt:

Generell gilt: Es ist sehr wichtig, online
nicht einfach nur ein Produkt zu einer
bestimmten Indikation zu prasentieren.
SEO-Spezialisten denken sich in die Su-
chenden hinein: An welchem Punkt ihrer
Reise befinden sie sich gerade? Welche
Fragen mochten sie genau jetzt beant-
wortet haben? Moglicherweise wollen
sich betroffene User iiber die Ursache
ihres Schwitzens informieren, oder aber
sie sind schon weiter und suchen nach
bestimmten Hausmitteln und anderen
Behandlungsmoglichkeiten. Nur wenn
der Content hier genau die richtigen
Antworten liefert, ist die entsprechen-
de Seite relevant und einer Conversion
steht nichts mehr im Wege.

Gerade im schnelllebigen Feld des On-
line-Marketings ist es aufSerdem wichtig,
am Ball zu bleiben und stetig weiter zu
optimieren. Damit der erfolgreiche Kurs
beibehalten werden konnte, kam es zu
weiteren Mafinahmen, wie einem um-
fangreichen Austausch von Content auf
den Online-Apothekenseiten ab Mirz
2019. Die SEO-optimierten Texte erstell-
te kanyo dabei individuell und ersetzte
damit Stiick fiir Stiick idlteren Content,
der weniger erfolgreich performte.
kanyo versteht sich dabei als langfris-
tiger Partner und steht fiir ein Online-
Marketing mit nachhaltigem Nutzen.
Da hort das Optimieren eigentlich nie
auf, sowohl was den Content angeht
als auch den Nutzen der Kunden. Im
Sommer 2019 wurde deshalb auch das
komplette Ratgeberportal stark-gegen-
schwitzen.de gerelauncht und alle Inhal-
te auf ein umfangreich optimiertes Tem-
plate umgezogen.

LFiir uns waren die MafSnahmen mit
sehr wenig Aufwand verbunden, da wir
uns durch die Belegung im Grunde ins
gemachte Nest setzen konnten. Direkt
beteiligt waren wir nur an der Abstim-
mung unserer Werbemittel, fiir die kom-
plette Umsetzung und die Reichweite
hat kanyo gesorgt. Wir sind mit dem
Ergebnis wirklich sehr zufrieden®, resii-
miert Wolf von Harras Pharma.
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